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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 
perilaku pengguna kartu kredit bank Mandiri dan bank BCA tahun 2014. Penelitian ini 
menggunakan metode kuantitatif dan dianalisis menggunakan multiple regression 
dengan bantuan program SPSS versi 18.0 dengan mengambil sampel sebanyak 121 
orang. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa compulsive buying behavior 
dipengaruhi oleh power prestige. Sehingga hanya power prestige yang memiliki 
pengaruh paling besar terhadap compulsive buying behavior, sedangkan willingness to 
pay, awareness about total debt owed dan management of income vs expenses tidak 
memiliki pengaruh  terhadap compulsive buying behavior.  
Kata kunci: Willingness to pay, awaresness about total debt owed, Management of 
income vs expenses, Power prestige, Compulsive buying behavior 
 
Abstract 
This research was analysist factors affect compulsive buying behavior of credit 
card holder of Bank Mandiri and Bank BCA period 2014. This research was used 
quantitative methods and analysis using multiple regression with SPSS version 18.0 and 
was taken 121 credit card holders. Based on the analysis of  
the result of empirical study showed that there is positive effect of power prestige with 
compulsive buying behavior. Willingness to pay, awaresness about total debt owed, 
management of income vs expenses are not sifnicantly related to compulsive buying 
behavior. 
Keyword: Willingness to pay, awaresness about total debt owed, Management of income 
vs expenses, Power prestige, Compulsive buying behavior. 
 
PENDAHULUAN 
Kartu kredit saat ini menjadi alat pembayaran bagi konsumen sebagai pengganti 
uang kas. Kartu kredit merupakan salah satu alat pembayaran dengan cara kredit, dimana 
konsumen dapat berbelanja meskipun tidak mempunyai uang. Sejak diterbitkan di 
Indonesia, jumlah kartu kredit selalu mengalami peningkatan pesat dari tahun ke tahun. 
Di akhir tahun 2013, AKKI mencatat jumlah kartu yang sudah beredar sebanyak 
15.007.492 buah kartu. Dari data pertumbuhan tersebut menunjukkan bahwa 
pertumbuhan pemakaian kartu kredit di Indonesia berkembang sangat pesat. 
(www.kartu-kredit.info)  
Cara lain untuk mengetahui niat perilaku konsumen adalah dengan menilai 
kesediaan mereka untuk membayar. Kesediaan konsumen untuk membayar (willingness 
to pay) didefinisikan sebagai "harga maksimum pembeli adalah kesediaan untuk 
membayar" (Didier et.al. 2008). 






Menurut Durkin (2000) pengguna kartu kredit menyadari saldo kredit, limit 
kredit dan tingkat persentasi tahunan mereka. Namun, dia meragukan pemahaman 
konsumen mengenai biaya dan dampak penggunaan kartu kredit. Penelitian yang 
dilakukan oleh Mandell (1973) dalam Lee dan Hogarth (1999) mengenai pengetahuan 
dan pemahaman konsumen mengenai kartu kredit, umumnya mereka tidak menyadari 
tingkat bunga kartu kredit. 
Power prestige adalah salah satu dimensi dari sikap terhadap uang yang 
dikembangkan Yamauchi dan Templer (1982) dan penggunaan uang tersebut 
mempengaruhi seseorang dalam melambangkan kesuksesan. Menurut Roberts (1998) 
power prestige secara positif berkaitan dengan dengan compulsive buying behavior 
ketika menggunakan kartu kredit secara berlebihan. Menurut penemuan Robert dan 
Jones (2001) mengenai sikap terhadap uang (attitude toward money) salah satunya 
seperti power-prestige berhubungan positif terhadap perilaku penggunaan kartu kredit. 
Menurut Park dan Burns (2005) compulsive buying behavior sangat berkaitan 
dengan penggunaan kartu kredit. Menurut  Hoyer dan MacInnis (2001) dan O'Guinn dan 
Faber (1989) konsumen tidak tahu berapa banyak barang yang mereka beli dan 
sebenarnya tidak dibutuhkan. Kurangnya kesadaran dan pengelolaan pendapatan antara 
pemegang kartu kredit akan menimbulkan masalah yang signifikan pada keuangan (Lee 
dan Hogarth, 1999). 
Dengan demikian, perusahaan dapat mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 
compulsive buying behavior menggunakan kartu kredit.  
Dalam penelitian ini akan diuji variabel attitude toward money, antara lain 
willingness to pay, awareness about total debt owed, management of income vs expenses 
dan power prestige terhadap compulsive buying behavior. Perbedaan dengan penelitian 
sebelumnya yang dilakukan oleh Wendy Ming, Yen Teoh Siong, dan Choy Chong Shi 
Mid Yong (2013) adalah penelitian ini menambahkan variabel power prestige yang tidak 
terdapat pada penelitian sebelumya. 
 
TINJAUAN PUSTAKA 
Willingness to Pay 
 Konsep kesediaan untuk membayar (willingness to pay-WTP) didefinisikan 
sebagai harga maksimum yang diterima konsumen untuk membayar sebuah produk atau 
jasa. Kemampuan untuk mengukur WTP memungkinkan perhitungan kurva permintaan 
sesuai dengan harga dan menetapkan harga penawaran margin terbaik. Ketika harga 
dapat disesuaikan, cara mengetahui WTP bisa memungkinkan optimalisasi baik volume 
penjualan ataupun margin. Memahami faktor-faktor yang mempengaruhi WTP 
memungkinkan dapat meningkatkan volume penjualan dengan harga tertentu atau  
menyesuaikan harga. Konsep ini pertama kali muncul dalam literatur ekonomi lebih dari 
satu abad yang lalu oleh Davenpor (1902). 
 Menurut Didier et.al. (2008) willingness to pay didefinisikan sebagai harga 
maksimum pembeli dalam kesediaan membayar. Pada penelitian lain, willingness to pay 
didefinisikan sebagai harga maksimum yang diterima pembeli untuk membayar sejumlah 
barang atau jasa tertentu (Kalish et. al. 1991) 
Menurut Franke et.al. (2004) dan Sichtmann et.al. (2007) cara mengukur willingness to 
pay yaitu menggunakan survei self-administered (contingent valuation). Sedangkan 
menurut Mitchell et.al. (1989) dengan metode contingent valuation, responden diminta 






langsung menyatakann willingness to pay  mereka untuk produk atau jasa. Metode lain 
untuk mengukur WTP adalah dengan menggunakan pasar yang sebenarnya, yaitu seperti 
metode Vickery dengan cara data transaksi atau lelang (Lange et.al. 2002). 
Monroe (1979) memberikan definisi global pertama konsep reference price (RP) 
yaitu sebagai harga dimana pembeli membandingkan harga dari produk atau jasa yang 
ditawarkan. RP dapat menjadi harga dalam ingatan pembeli atau harga alternatif produk. 
Dengan demikian, RP dibagi dua jenis, yaitu internal (IRP, harga yang diingat) dan 
eksternal (ERP, harga dikomunikasikan pada pasar). 
H1: Willingness to pay berpengaruh positif terhadap compulsive buying behavior 
Awareness Total Debt Owed 
Hutang kartu kredit dianggap sebagai hutang saldo pada kartu kredit  seseorang 
(Chien dan Devaney, 2001). Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Soman (2001), 
hal ini menunjukkan bahwa seorang individu yang memanfaatkan kartu kredit sebagai 
alat pembayaran dapat menyebabkan overspending dan melakukan pembelian lebih 
besar dibandingkan dengan mereka yang menggunakan alat pembayaran lainnya. Pada 
literatur sebelumnya telah menyarankan bahwa perubahan sikap terhadap utang 
menyebabkan antusiasme konsumen untuk memanfaatkan lebih banyak kredit pada 
konsumsi mereka saat ini dan bisa merubah kebiasaan belanja konsumen (Godwin, 1997 
dalam Durkin, 2000). 
Durkin (2000) meragukan pemahaman konsumen mengenai biaya dan dampak 
dari menggunakan kartu kredit. Hal tersebut diasumsikan sebagai  pengguna kartu kredit 
menyadari saldo kredit mereka, limit kredit, dan tingkat persentase tahunan. Soman 
(1999) menyatakan bahwa pengguna kartu kredit lebih cenderung meremehkan atau lupa 
ketika mereka menghabiskan limit kartu kredit. Dengan demikian, mereka cenderung 
sering menghabiskan uang dibandingkan dengan mereka yang menggunakan uang tunai 
(Soman, 2001). 
Banyak sarjana mengklaim bahwa sikap terhadap kartu kredit adalah variabel 
yang paling penting dalam memprediksi utang kredit. Berthoud dan Kempson (1992) 
menyatakan bahwa sikap kartu kredit memiliki hubungan kuat dengan utang kartu kredit. 
Sikap positif terhadap kartu kredit lebih memungkinkan memiliki utang. 
H2: Awareness about total debt berpengaruh negatif terhadap compulsive buying 
behavior 
Management of Income vs Expenses 
Menurut Kaynak dan Harcar (2001) pendapatan merupakan variabel penting 
yang mempengaruhi tingkat penggunaan kartu kredit. Jumlah kartu kredit yang dimiliki 
oleh seorang individu meningkat dengan pendapatan yang lebih besar. Kinsey (1981) 
menyatakan bahwa dengan meningkatnya pendapatan maka jumlah kartu kredit akan 
meningkat pula. Keluarga dengan pendapatan yang lebih tinggi ditemukan lebih 
cenderung menggunakan kartu kredit daripada keluarga yang memiliki penghasilan 
rendah. 
Barker dan Sekerkaya (1992) melaporkan bahwa pemegang kartu kredit 
cenderung untuk mendapatkan penghasilan yang lebih tinggi dibandingkan dengan rekan 






kerja mereka. Wasberg et.al. (1992) juga menemukan hubungan positif antara jumlah 
utang kartu kredit dan laba bersih rumah tangga. Namun sebaliknya, Choi dan Devaney 
(1995) melaporkan bahwa pendapatan tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
penggunaan kartu kredit. 
Danes dan Hira (1990) juga menemukan bahwa keluarga menengah kebawah 
cenderung menggunakan kartu kredit daripada keluarga berpenghasilan tinggi. Menurut 
Kaynak dan Harcar (2001) orang yang kurang mampu menggunakan kartu kredit sebagai 
alat angsuran kredit mereka karena tidak bisa meminjam uang bank. 
Penelitian sebelumnya menunjukkan, bahwa kategorisasi biaya (Heath dan Soll, 
1996) dan pendapatan (Shefrin dan Thaler, 1988) akan menghasilkan penyimpangan dari 
prediksi efek pendapatan. Heath dan Soll (1996) mengusulkan bahwa konsumen 
mengalokasikan anggaran mereka untuk sejumlah kategori pengeluaran misalnya, 
makanan, hiburan, dan pakaian. 
Menurut Heath (1995) dan Heath dan Soll (1996) konsumen melacak dan 
merekam pengeluaran kumulatif dalam setiap kategori belanja dan perilaku pembelian 
mereka setiap saat yang didorong oleh uang. Efek penganggaran dapat dikatakan sebagai 
pendapatan yang tersedia. Akibatnya, di mana sumber daya yang dianggarkan tetap 
dalam setiap kategori pengeluaran setelah memperhitungkan biaya masa lalu (bukan total 
kekayaan) mempengaruhi disutilitas pembayaran dan perilaku belanja . 





Yamauchi dan Templer (1982) menyatakan bahwa sikap terhadap uang memiliki 
empat dimensi, yaitu power prestige, retention time, distrust, dan anxiety. Pada 
penggunaan uang tersebut mempengaruhi seseorang dalam melambangkan kesuksesan. 
Uang umumnya digunakan sebagai alat untuk memperoleh barang dan jasa. Namun, 
menurut Roberts dan Jones (2001) dan Rubenstein (1981) uang setara dengan kekuasaan 
dan status. Power prestige secara positif berkaitan dengan dengan compulsive buying 
behavior ketika menggunakan kartu kredit secara berlebihan. 
Sedangkan menurut Tokunaga (1993) bahwa individu kemungkinan besar 
menjadi pengguna kartu kredit yang tidak bertanggung jawab ketika melihat uang 
sebagai sumber kekuasaan dan prestise. Sebagaimana dilaporkan sebelumnya, power 
prestige telah ditemukan secara signifikan positif berkaitan dengan compulsive buying 
behavior dikalangan mahasiswa (Roberts, 1998 Menurut Yamauchi dan Templer 
(1982) power prestige memiliki nilai tinggi pada seseorang. Sikap yang menunjukkan 
pentingnya mencari status, kompetisi, pengakuan eksternal dan akuisisi. Individu 
menggunakan uang sebagai simbol status untuk mempengaruhi dan mengesankan orang 
lain. Dengan kata lain, uang melambangkan perintah atas barang dan jasa yang wajib 
untuk memajukan kepentingan individu dalam ekonomi perdagangan bebas (Roberts dan 
Jones, 2001). 






Dimensi power prestige dari money attitudes juga didukung oleh perbandingan 
teori sosial yang menunjukkan bahwa individu cenderung bersaing dan membandingkan 
dengan satu sama lain. Dalam masyarakat saat ini, status dianggap melalui kepemilikan 
suatu barang daripada melalui kepribadian, pekerjaan, atau reputasi keluarga. Hal ini 
karena kekayaan telah dianggap sebagai indikator terbaik dari kekuasaan dan status 
seseorang dalam masyarakat modern saat ini (Roberts dan Jones, 2001; Bell, 1998). 
Selain itu, Tang dan Arocas (1997) menekankan bagaimana persaingan tercipta 
pada individu untuk tampil di sebuah perusahaan serta dalam lingkungan sosial untuk 
mendapatkan lebih banyak barang dalam upaya mereka untuk membuktikan status sosial 
mereka, yaitu melalui konsumsi. Akibatnya, dorongan terus-menerus untuk bersaing dan 
mendapatkan barang bergengsi dan layanan dapat menyebabkan compulsive buying. 
H4: Power prestige berpengaruh positif terhadap compulsive buying behavior 
Compulsive Buying Behavior 
Perilaku pembelian tanpa direncanakan yang dilakukan secara teratur 
menyebabkan orang berperilaku kompulsif. Compulsive buying merupakan proses 
pengulangan yang berlebihan dalam berbelanja yang dikarenakan oleh rasa ketagihan, 
tertekan atau rasa bosan (Solomon, 2002). 
Compulsive buying behavior merupakan pembelian kronis yang berulang dan 
menjadi respon utama terhadap kejadiaan atau perasaan negatif. O’Guinn dan Faber 
(1992) seperti yang dikutip oleh Park dan Burns (2005) menyatakan bahwa, biasanya 
pembelanja kompulsif adalah seseorang yang tidak dapat mengendalikan atau mengatasi 
dorongan untuk membeli sesuatu. Park dan Burns (2005) menyatakan bahwa beberapa 
di antara mereka/konsumen menunjukkan pembelian secara ekstrim atau yang disebut 
juga pembelian kompulsif (compulsive buying). 
Compulsive buying behavior dapat terjadi pada semua orang, baik itu pria 
maupun wanita (gender), tua atau muda dan lain sebagainya. Compulsive buying juga 
sering dihubungkan dengan gaya hidup. Salah satu parameter dari gaya hidup menurut 
Park dan Burns (2005) adalah cara berpakaian. Dalam mengidentifikasi segmen gaya 
hidup berpakaian, Gutman dan Mills (1982) mengembangkan faktor minat terhadap 
fashion yang terdiri dari empat dimensi, yaitu (1) pedoman fashion; (2) ketertarikan pada 
fashion; (3) pentingnya berpakaian yang baik; dan (4) perilaku anti- fashion. 
Phau dan Woo (2008)  menyatakan sikap terhadap uang dan menggunakan kartu 
kredit mengakibatkan pembeli kompulsive menerima uang sebagai simbol kekuatan dan 
prestise. Beberapa penelitian telah menganalisis keuntungan dan kerugian menggunakan 
kartu kredit. Menurut  Soman (2001) umumnya pilihan kartu kredit sebagai mekanisme 
pembayaran sering didorong oleh pertimbangan sederhana seperti convinience (misalnya 
selalu ada disatu dompet), acceptability (misalnya pengecer tertentu mungkin tidak 
menerima cek), accessibility (misalnya tidak ada mesin yang mudah otomatis untuk 
menarik uang tunai), dan habit  (misalnya sewa biasanya selalu dibayar dengan cek). 
Di sisi lain, terdapat dampak negatif seperti fasilitas, salah satunya adalah 
merangsang menggunakan fasilitas pengeluaran (Feinberg, 1986 dan McCall et al, 2004). 
Hal tersebut juga didukung oleh penelitian Prelec dan Simester (2001) yang 
membuktikan bahwa kartu kredit mendorong pengeluaran. 






Secara keseluruhan pengembangan hipotesis dapat disajikan dalam kerangka konsep 













Rancangan Penelitian  
Penelitian ini mengacu pada penelitian sebelumnya oleh Ming et. al., (2013) dan 
Oliveira et.al. (2014) dan bersifat kuantitatif. Rancangan penelitian yang digunakan 
adalah hypothesis testing (untuk menjelaskan pengaruh antar variabel dengan variabel 
lainnya yang diuji dalam penelitian ini) dengan cara survey. 
 
Variabel dan Pengukuran  
Variabel bebas “indepedent variable” dalam penelitian ini yaitu willingness to 
pay, awareness about total debt owed, management of income vs expenses dan power 
prestige, sedangkan untuk variabel tidak bebas “dependent variable” dalam penelitian ini 
yaitu compulsive buying behavior.  
Responden diminta untuk memberikan tanggapan atau respon terhadap 
pertanyaan-pertanyaan kuisioner pada variabel willingness to pay, awareness abaout 
total debt owed dan management of income vs expenses berdasarkan 5 poin skala likert 
(1 = sangat tidak sering, 2 = tidak sering, 3 = cukup sering, 4 = sering, 5 = sangat sering). 
Sedangkan variabel lainnya, yaitu power prestige dan compulsive buying behavior 
berdasarkan 5 poin skala likert (1 = sangat sering, 2= sering, 3 = cukup sering, 4 = tidak 
sering, 5 = sangat tidak sering) yang berisi pertanyaan-pertanyaan negatif. 
 
Willingness to Pay  
Pengukuran willingness to pay menggunakan 5 item yang diungkapkan oleh Ming et.al. 
(2013) dan diadaptasi dari penelitian Soman (1999), Tang (1992, 1993) dan Yamauchi 
dan Templer (1982) yaitu:  
1. Saya selalu membayar tagihan kartu kredit tiap bulan 
Willingness to Pay 
Management of Income 
vs Expenses 











2. Saya selalu membayar tagihan kartu kredit melebihi jumlah yang ditagihkan 
3. Saya akan menghubungi bank jika tidak menerima lembar tagihan sebelum jatuh 
tempo 
4. Saya akan memastikan bahwa saya membayar tagihan tiap bulan 
5. Saya akan memastikan bahwa saya memiliki uang untuk membayar tagihan 
Awareness about Total Debt Owed 
Pengukuran awareness about total debt owed menggunakan 5 item yang diungkapkan 
oleh Ming et.al. (2013) dan diadaptasi dari penelitian Soman (1999), Tang (1992, 1993) 
dan Yamauchi dan Templer (1982) yaitu: 
1. Saya mengetahui dengan pasti berapa banyak menggunakan kartu kredit setiap bulan 
2. Saya mengetahui dengan pasti sisa hutang pada transaksi sebelumnya 
3. Saya akan mengecek tagihan untuk memastikan semua transaksi dilakukan oleh saya 
dengan tagihan yang benar 
4. Saya bisa menemukan dengan mudah jika terjadi transaksi yang bukan dilakukan 
oleh saya 
5. Saya mengetahui dengan pasti berapa banyak hutang saya setelah melakukan 
pembayaran 
Management of Income vs Expenses  
Pengukuran management of income vs expenses menggunakan 4 item yang diungkapkan 
oleh Ming et.al. (2013) dan diadaptasi dari penelitian Soman (1999), Tang (1992, 1993) 
dan Yamauchi dan Templer (1982) yaitu:  
1. Penghasilan saya selalu tidak cukup untuk memenuhi pengeluaran 
2. Saya selalu menggunakan kartu kredit untuk membeli suatu produk agar uang tunai 
saya utuh 
3. Saya jarang melakukan pembelian barang dengan uang tunai 
4. Saya akan menggunakan kartu kredit ketika gaji saya tidak cukup untuk memenuhi 
pengeluaran  
 
Power Prestige  
Pengukuran power prestige menggunakan 9 item yang diungkapkan oleh Yamauchi dan 
Templer (1982), yaitu: 
1. Saya menggunakan uang agar orang lain melakukan sesuatu kepada saya 
2. Saya membeli suatu barang karena saya tahu mereka akan mengesankan yang lainnya 
3. Sejujurnya saya memiliki sesuatu dalam rangka untuk mengesankan orang lain 
4. Saya bersikap seolah-olah uang adalah simbol utama dari keberhasilan 
5. Saya mengakui bahwa saya kadang-kadang membual tentang berapa banyak uang 
yang saya punya Orang yang saya kenal mengatakan bahwa saya\menempatkan 
jumlah uang terlalu banyak dan hal itu menunjukkan keberhasilan seseorang 
6. Saya menunjukkan rasa hormat kepada orang-orang yang lebih banyak uang daripada 
yang saya miliki 
7. Meskipun saya menilai keberhasilan orang dengan perbuatan mereka, saya lebih 
dipengaruhi oleh jumlah uang yang mereka miliki 
8. Saya sering mencoba untuk mengetahui apakah orang lain mempunyai lebih banyak 
uang daripada saya 






Compulsive Buying Behavior  
Pengukuran compulsive buying behavior menggunakan 7 item yang diungkapkan oleh 
Faber and O’Guinn (1992), yaitu: 
1. Seandainya saya memiliki uang di akhir periode pembayaran, saya akan 
menggunakan kartu kredit 
2. Saya merasa orang lain akan khawatir jika mereka tahu kebiasaan belanja saya 
3. Saya membeli suatu barang meskipun sebenarnya saya tidak bisa membelinya  
4. Saya melakukan pembayaran dengan menggunakan kartu kredit ketika saya tidak 
memiliki uang  
5. Saya membeli suatu barang agar membuat diri saya merasa lebih baik  
6. Saya akan merasa cemas atau gugup ketika tidak berbelanja 
7. Saya melakukan pembayaran minimum tagihan kartu kredit 
 
Sampel dan Pengumpulan Data  
Dalam penelitian ini, peneliti mengambil sampel sebanyak 121 orang. Oleh 
karena itu, metode pengambilan sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah non 
probability sampling. Jenis sampling yang digunakan adalah purposive sampling. 
Purposive sampling adalah teknik pengambilan sampel dengan metode penunjukan 
secara langsung target kelompok sample khusus (Hair et.al, 2007), dimana pada 
penelitian ini adalah pengguna kartu kredit Bank Mandiri dan Bank BCA.  
 
Teknik Analisis Data 
1. Uji Statistik Deskriptif 
Statistik deskriptif adalah statistic yang menggambarkan fenomena yang menarik, 
bagaimana hubungan variable satu sama lain dan apakah ada perbedaan antara kedua 
kelompok atau lebih. 
2. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam moel regresi, variabel 
terikat, variabel bebas atau keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak 
b. Uji Multikolinearitas 
Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji dalam model regresi ditemukan 
adanya korelasi antar variabel-variabel bebas 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 













HASIL DAN PEMBAHASAN 
Analisis Deksriptif 
Tabel 1  
Hasil Uji Statistik Deskriptif 
Variabel N Minimum Maksimum Mean Std. 
Deviation 
Willingness to Pay  121 1.33 5.00 4.1818 0.73283 
Awareness About Total 
Debt Owed 
121 1.60 5.00 3.9405 0.74862 
Management of Income 
vs Expenses 
121 1.00 5.00 2.9504 0.92287 
Power Prestige 121 1.00 5.00 4.0753 0.70714 
Compulsive Buying 
Behavior 
121 2.00 5.00 4.0992 0.56379 
Sumber: Pengolahan data dengan SPSS 18.0 
 
Setiap variabel pada tabel 1 diatas dapat dilihat bahwa nilai rata-rata yang dimiliki 
sangat beragam. Nilai rata-rata setiap indikator pada tabel diatas menunjukkan mayoritas 
jawaban responden untuk indikator tersebut. Hasil pengujian dengan menggunakan 
statistik deskriptif menunjukkan variabel willingness to pay memiliki nilai minimum 
sebesar 1.33 (sangat tidak sering) dan nilai maksimum 5.00 (sangat sering) dengan nilai 
rata-rata sebesar 4.1818, artinya responden memiliki keinginan untuk membayar tagihan 
kartu kredit. Nilai standar deviasi sebesar 0.73283 menjauhi angka nol menunjukan 
bahwa penyebaran data (jawaban responden) terhadap pernyataan-pernyataan adalah 
beragam (bervariasi). 
Variable awareness about total debt owed memiliki nilai minimum sebesar 1.60 
(tidak sering) dan nilai maksimum 5.00 (sangat sering) dengan nilai rata-rata sebesar 
3.9405, artinya responden memiliki kesadaran dalam mengetahui tagihan kartu kredit. 
Nilai standar deviasi sebesar 0.74862 menjauhi angka nol menunjukan bahwa 
penyebaran data (jawaban responden) terhadap pernyataan-pernyataan adalah beragam 
(bervariasi). 
Variable management of income vs expenses memiliki nilai minimum sebesar 1.00 
(tidak sering) dan nilai maksimum 5.00 (sangat sering) dengan nilai rata-rata sebesar 
2.950, artimya responden dapat mengelola penghasilan dan biaya dengan baik saat 
menggunakan kartu kredit. Nilai standar deviasi sebensar 0.92287 menjauhi angka nol 
menunjukkan bahwa penyebaran data (jawaban responden) terhadap pernyataan-
pernyataan adalah beragam (bervariasi). 
Variable power prestige memiliki nilai minimum sebesar 1.00 (sangat sering) dan 
nilai maksimum 5.00 (sangat tidak sering) dengan nilai rata-rata sebesar 4.0753, artinya 
responden cenderung tidak menilai uang sebagai simbol kesuksesan. Nilai standar 
deviasi sebesar 0.70714 menjauhi angka nol menunjukan bahwa penyebaran data 
(jawaban responden) terhadap pernyataan-pernyataan adalah beragam (bervariasi). 
Variable compulsive buying behavior memiliki nilai minimum sebesar 2.00 (sangat 
sering) dan nilai maksimum 5.00 (sangat tidak sering) dengan nilai rata-rata sebesar 
4.0992, artinya responden cenderung memiliki perilaku yang cenderung tidak sering 
dalam menggunakan kartu kredit. Nilai standar deviasi sebesar 0.56379 menjauhi angka 






nol menunjukan bahwa penyebaran data (jawaban responden) terhadap pernyataan-
pernyataan adalah beragam (bervariasi). 
 
Hasil Uji Normalitas 
Tabel 2 Hasil Uji Normalitas 
Variabel Dependen Sig. Kesimpulan 
Compulsive Buying Behavior 0.631 Data error berdistribusi normal 
Sumber: Data diolah dengan SPSS 18.0 
Dari hasil uji normalitas error didapat nilai signifikasnsi lebih kecil dari 0,05 
sehingga Ho ditolak. Dengan demikian, terdapat masalah normalitas error dalam 
model persamaan. 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Tabel 3 Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel VIF Kesimpulan 
Willingness to Pay 1.490 Tidak ada multikolinieritas 
Awareness to Total Debt Owed 1.454 Tidak ada multikolinieritas 
Management Income vs Expenses 1.037 Tidak ada multikolinieritas 
Power Prestige 1.069 Tidak ada multikolinieritas 
Sumber: Data diolah dengan SPSS 18.0 
Dari tabel hasil di atas, didapat nilai VIF untuk masing-masing variabel independen 
lebih besar dari 10 sehingga Ho gagal ditolak atau tidak ada masalah multikolinieritas 
dalam model persamaan. 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Tabel 4 Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Variabel VIF Kesimpulan 
Willingness to Pay 1.490 Tidak ada multikolinieritas 
Awareness to Total Debt Owed 1.454 Tidak ada multikolinieritas 
Management Income vs Expenses 1.037 Tidak ada multikolinieritas 
Power Prestige 1.069 Tidak ada multikolinieritas 
Data diolah dengan Eviews 6.0 
Dari hasil uji Gletjer di atas, didapat nilai Prob Chi-Square lebih besar dari 0,05 
sehingga Ho gagal ditolak. Dengan demikian, tidak ditemukan adanya masalah 
heteroskedastisitas pada kedua model persamaan. 
Hasil Uji Koefisien Regresi Secara Bersama-sama (Uji F) 




Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 9.522 4 2.381 9.649 .000a 
Residual 28.621 116 .247   
Total 38.143 120    
 






Hasil pengolahan menunjukkan bahwa dengan nilai Fstat sebesar 9.649 dan sig dari 
Fstat sebesar 0.000 < 0.05 maka Ho ditolak atau secara bersama-sama willingness to pay, 
awareness abaout total debt owed, management of income vs expenses, power prestige 
signifikan mempengaruhi compulsive buying behavior. 
 
Hasil Uji Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji T) 







T Sig. B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 2.548 .407  6.263 .000 
Willingness to Pay .078 .076 .102 1.038 .302 
Awareness about Total 
Debt Owed 
-.034 .073 -.045 -.465 .643 
Management of Income vs 
Expenses 
-.046 .050 -.076 -.925 .357 
Power Prestige .367 .066 .460 5.531 .000 
a. Dependent variabel: Compulsive buying behavior 
Hasil Uji Hipotesis 
Hipotesis 1 
Willingness to pay berpengaruh positif terhadap compulsive buying behavior 
seperti ditunjukkan dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,078. Hasil pengujian t-
statistik menunjukkan nilai probabilita dari t sebesar 0,302 > 0.05 dengan demikian 
Hipotesis null diterima atau tidak ada pengaruh yang signifikan antara willingness to pay 
terhadap compulsive buying behavior.  
 
Hipotesis 2 
 Awareness about total debt owed berpengaruh negatif terhadap compulsive buying 
behavior  seperti ditunjukkan dengan nilai koefisien regresi sebesar -0,034. Hasil 
pengujian t-statistik menunjukkan nilai probabilita dari t sebesar 0.643 > 0.05 dengan 
demikian Hipotesis nul gagal ditolak atau tidak ada pengaruh yang signifikan antara 
awareness about total debt owed terhadap compulsive buying behavior.   
Hipotesis 3 
Management income vs expenses berpengaruh negatif terhadap compulsive 
buying behavior seperti ditunjukkan dengan nilai koefisien regresi sebesar -0,046. Hasil 
pengujian t-statistik menunjukkan nilai probabilita dari t sebesar 0.357 > 0.05 dengan 
demikian Hipotesis nul gagal ditolak atau tidak ada pengaruh yang signifikan 
management income vs expenses terhadap compulsive buying behavior. 
Hipotesis 4 
 Power prestige berpengaruh positif terhadap compulsive buying behavior seperti 
ditunjukkan dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,367. Hasil pengujian t-statistik 
menunjukkan nilai probabilita dari t sebesar 0,000 < 0.05 dengan demikian Hipotesis nul 
ditolak atau ada pengaruh yang signifikan power prestige terhadap compulsive buying 
behavior. Semakin tinggi persepsi mengenai power prestige semakin tinggi pula persepsi 
compulsive buying behavior. 
 







Pada penelitian ini memiliki tujuan melihat pengaruh willingness to pay, 
awareness about total debt owed, management of income vs expenses, dan power 
prestige terhadap compulsive buying behavior. 
Setelah melihat hasil dari analisis data terdapat satu hipotesis yang diterima dan 
tiga hipotesis yang tidak diteima. Dengan demikian, maka penelitian ini dapat 
disimpulkan bahwa compulsive buying behavior dipengaruhi oleh power prestige. 
Sehingga hanya power prestige yang memiliki pengaruh paling besar terhadap 
compulsive buying behaviour, sedangkan willingness to pay, awareness about total debt 
owed, dan management of income vs expenses tidak memiliki pengaruh terhadap 
compulsive buying behaviour. 
Dengan melihat satu hipotesis yang dapat diterima maka penelitian ini dapat 
disimpulkan bahwa compulsive buying behaviour credit card holder bank Mandiri dan 
bank BCA dipengaruhi oleh power prestige. 
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